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=3 Durée | Management de la force de vente
W Objectif |
* Formar, mothver et diriger efficeacement une force de vence
= Ubiiimar es outlls de communicaton
F Traitement de 'infomation
r Amé&liorsr I partformance commeanciala de Mentrapriss,
@ Cible |
*hansgers  déquipe de venbe
- * Chafs da vanba .
’_*f' #/ Programme |

* Manasgement des ressources humaines commensiales |
- orgenisstion - conduibe de 'éguipe de vante
- raEcrutamant et formation
- gastion oparatiocnnsia
* Mobllisation des outils de comrmunicacion
- Traltamant de Finformation au sarvice de |8 venta
- Information de gestion @ tabieaux oe bord

Séminaire | Commercial |

franc 5 i
Hi) Durée| 2| | Démarche vente / conseil
e _‘-'- . .
o) Objectif |

= AmEhcear forganiestion et |8 préparation géndreke ou wenoeur

* Acoudrir les bechnigues de communication orales et docrites
@) cible |

» Sommearciaux, Ingenieurs commearciagns
% » Chafes d'équipe da commargants

</ Programme |

* La paraonnaliteé du wendswur

= Savoir se falre comprandra an maltrisant son expression
* Les méthodes da la prospection

= Conmaesance des motivations du prospact

* Les @dments de 3. vante- conseall s

* L manaerment de fTobjaction | trenstormar un prospeact en client
* Comment fidéksar un clent,

Séminaire | cCommercial |
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5 Durée| 2 | Vente en contexte difficile
T Objectif |
» Identfior s situmtions de vente = cifficiles =
» Gérmr Ims conflics
= * Cormaitre ot utilser ims technipues du commercinl nesertf
'\E':J Cible |
5 Dirmcteurs commercioue et de venbe
""{z., * Soubaitant consalicker et enrichir eur savoir faire
, |
/  Programme |

» Les siumbicns de venbe difficiles
= Environnement Bt corjoncture.
= Prlntion conflicbuelle Chent /¢ fourmisssur,
» La gestion des oonflics 1
* L'assmrtivices
= Auto-dngnoshc sur es attitcies dominantes o comenercial.
* Dissocintion &t gestion du stress
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| Approche commerciale grands comptes
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» Comprendre st adnerer & la stratégis grands oomptes de
rentcrapries

» Malbrizer &t appicgesr e oubiks &t e froyens  peErrmetEans
damsiorar 'efficacie commerclale, B eastsfacton client
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» Oirecteurs &b cormimenciBlLe o verbe
» Souhaitant consollder et enrichir laur sawvodr falra

¥ Lo cesmarce grercks oomptes [ou e Key Acoourt Meragesrmert :
- Détall des acthibds / compatencas
» Interioouteuns clés
* L'spproche commerciale grands comptes |
- Le ciblage des chentes gramnds comipbes
- Arttenbes et disgnostic du compte client
- Elaboration de I'offre de msereice.
- MEgociation du contrat et accond du clent.,
= hdige &r oonre el suhvi des contrats o e pilotaes.
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Séminaire | Commercial |

| Négociation commerciale
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* Enrichir |8 potentiel commearcial de chacun par apport de
techniques de wvankba, afin da mileux maitrisar |les
procedures oe nagociations commearcisies

R

Programme |

b

= Commearciaunx, ||'|5;.?':n|e|_:|=e, COMmMIMmBarciaus
= Chefe déquipe de commergants

= Conmaissance du produitc

* Connalssance ou client

* La communicastion « commearciala =
* La vente direcths

# La vanta - Consail

* Figalisation de la chentéla,

Séminaire | Marketing |

| Techniques de Marketing
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» Conmaitre 'enermble des outils du Marketing afin de défimr
e plan dackons e plus efficace

»Faire & en entre Marketng Opgrationnel =t Marketing
Strmtiégue

Programme |

o
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* Commerginux, mgéneurs, =6 out collnboroteur  désirans
sinitior au MMarketing

* La fonction Marketing damns 'ertrearise

* Le limn entre ke Marketing et B Vernbe

» Les fondements du Marketing

¥ Les 3 outils indispensabins

¥ Les movens de communication & matriser.



Management

| Miarketing

2 Durée | Télévente - Télé marketing
W Objectif |

» Maitrisar les oif necte s la talaventa

* FErar une anuipa de takEvanceurs
@ Cible |

*Weandsurs, commercisux, Eeémarketaurs et Goutea pargone
p\ ayant: & vendre des produits o saryvicas par té'él:‘hfne
/-‘\1;_;,3 Programme |

= La vanta par tSEphons
- Les différences applications
- Avantages 8t incomvanisnts
- Ba place dans la markating direct,
% L= ciola
- La segmentation du marchs
- La fichier : constitation et gesticn dun porgefevilis cllentéla
* Le prodult
> Developper et sulvre les actlone de talevants
= Animer une Sguipe de taldvendeurs.



